



1.1 Latar Belakang 
Kebutuhan masyarakat akan bahan bakar minyak bumi 
semakin meningkat dari tahun ke tahun. Sebagaimana 
ditunjukan di dalam Handbook of Energy and Economic Statistic 
of Indonesia 2012, total pasokan energi primer Indonesia 
sebesar 1.686,4 juta SBM. Jumlah ini meningkat 15% jika 
dibandingkan dengan pasokan energi primer tahun sebelumnya. 
Seiring dengan meningkatnya kebutuhan, maka cadangan 
minyak bumi pada saat ini tentu akan semakin berkurang. 
Pengembangan sumber energi alternatif yang dapat 
diperbaharui menjadi salah satu pilihan yang tepat untuk saat 
ini. Selain itu, upaya penghematan bahan bakar juga terus 
dilakukan untuk mencari sumber energi alternatif, salah satunya 
adalah mengelola limbah biomass menjadi briket pellet. 
Umumnya yang digunakan sebagai pellet bahan bakar adalah 
biomassa yang nilai ekonominya rendah atau merupakan limbah 
setelah diambil produk primernya. Jenis-jenis Pellet biomass 
berdasarkan bahan baku diantaranya yaitu serbuk kayu, jerami 
dan ampas tebu. Pellet biomass mempunyai beberapa 
kelebihan antara lain merupakan sumber energi yang dapat 
diperbaharui (renewble) sehingga dapat menyediakan sumber 
energi secara berkesinambungan (suistainable). 
Salah satu perusahaan yang memanfaatkan pellet 
biomass adalah CV. Agro Jawa Dwipa Yogyakarta. Produk 
utama perusahaan ini adalah pellet biomass dan tungku  
berbahan bakar pellet biomass. Perusahaan ini bergerak di 
bidang inovasi pengadaan energi alternatif dengan cara 
mengelola limbah biomass menjadi pellet biomass. Selain 
memproduksi pellet bahan bakar dari biomassa, CV Agro Jawa 
Dwipa juga melayani pembuatan tungku dengan bahan bakar 
biomassa baik untuk skala industri (tungku Gasifier) maupun 
rumah tangga (kompor Biomassa).  
Pellet biomass merupakan suatu bahan bakar alternatif 
tebuat dari bahan organik (tumbuhan dan hewan) yang telah 
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mengalami proses pengepresan (pemeletan). CV. Agro Jawa 
Dwipa menjadikan sebagianbiomassa berupa limbah 
kertas/kayu dan ampas tebu sebagai bahan baku produksi 
pellet. Pellet diproduksi menggunakan mesin press ball dan 
conveyor radial. Bentuk Pellet ini menyerupai peluru dengan 
panjang ±2 cm dan diameternya ±0.5 cm.Harga dari pellet 
biomass ini RP. 2.500,00/kg. 
Pellet sebagai bahan bakar alternatif merupakan produk 
baru dan belum dikenal masyarakat luas. Oleh karena itu, perlu 
adanya strategi yang tepat untuk memasarkan produk. Strategi 
pemasaran merupakan salah satu langkah awal dalam rangka 
mengenalkan produk pada konsumen. Strategi ini sangat 
penting karena berkaitan dengan keuntungan-keuntungan yang 
akan diperoleh perusahaan. Strategi yang diterapkan harus 
melewati beberapa proses pemilihan agar dapat menghasilkan 
strategi yang terbaik dan memenuhi kriteria yang ada. CV. Agro 
Jawa Dwipa melakukan kegiatan pemasaran dengan cara 
promosi melalui soft selling, mulut ke mulut oleh semua 
karyawan dan hubungan rekanan perusahaan. Namun 
demikian, jumlah pelanggan tetap dari perusahaan ini belum 
mencapai target yang diharapkan. Volume penjualan pellet 
biomass juga masih belum stabil. Kondisi ini menunjukkan 
bahwa strategi pemasaran yang dilakukan CV. Agro Jawa 
Dwipa masih belum memberikan hasil yang optimal. Oleh 
karena itu dibutuhkan strategi yang tepat untuk 
mengembangkan usaha CV. Agro Jawa Dwipa. Pengembangan 
usaha dibutuhkan dalam rangka menjaga kelangsungan hidup 
dari perusahaan tersebut. Hal ini dibutuhkan analisis untuk 
mengetahui kondisi perusahaan dan dampaknya terhadap masa 
yang akan datang. Identifikasi strategi pemasaran dapat 
dilakukan dengan analisis SWOT dan pemilihan strategi terbaik 
dengan metode Analitycal Hierarchy Process (AHP). 
Analisis Strenght, Weakness, Opportunity, and Threat 
(SWOT) digunakan untuk mengidentifikasi faktor-faktor yang 
mempengaruhi penentuan alternatif strategi pemasaran meliputi 
faktor internal yaitu kekuatan dan kelemahan perusahaan serta 
faktor ekternal meliputi peluang dan ancaman perusahaan. 
Sedangkan matriks SWOT merupakan alat yang dipakai untuk 
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menentukan faktor strategis perusahaan dan kekuatan hingga 
ancaman (Rangkuti, 2005). Analisis SWOT akan menghasilkan 
beberapa alternatif yang saling memiliki keterkaitan antar 
alternatif, namun alternatif yang diperoleh perlu dibobotkan 
karena tingkat kepentingan dari tiap alternatif berbeda. 
Bedasarkan kondisi tersebut diperlukan suatu metode yang 
dapat mengakomodasi terjadinya keterkaitan antar kriteria yaitu 
dengan metode AHP. 
Metode AHP merupakan metode pengambilan keputusan 
yang peralatannya adalah sebuah hierarki. AHP memiliki 
banyak keunggulan dalam menjelaskan proses pengambilan 
keputusan karena dapat digambarkan secara grafis sehingga 
mudah dipahami oleh semua pihak yang terlibat dalam 
pengambilan keputusan (Marimin, 2004). Penggunaan metode 
gabungan SWOT dan AHP masalah yang kompleks dapat 
dengan mudah disederhanakan sehingga mempercepat proses 
pengambilan keputusan dengan cara penyusunan hirarki, 
memberikan nilai perbandingan setiap kriteria dan mendapatkan 
alternatif strategi pemasaran terbaik dalam pengembangan 
usaha. 
 
1.1 Rumusan Masalah 
Adapun rumusan yang dapat diambil dari latar belakang 
antara lain adalah: 
1. Bagaimana alternatif perencanaan strategi pemasaran 
yang tepat dalam pengembangan usaha CV. Agro 
Jawa Dwipa dengan metode SWOT? 
2. Bagaimana urutan prioritas strategi pemasaran CV. 
Agro Jawa Dwipa menggunakan metode AHP? 
 
1.2 Tujuan Penelitian 
Berdasarkan perumusan masalah di atas, tujuan dalam 
penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Menentukan alternatif perencanaan strategi pemasaran 
yang tepat dalam pengembangan usaha CV. Agro 
Jawa Dwipa dengan metode SWOT. 
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2. Menentukan urutan prioritas strategi pemasaran yang 
tepat dan dapat diterapkan CV. Agro Jawa Dwipa 
menggunakan metode  AHP. 
 
1.3 Manfaat Penelitian 
Penelitian ini mempunyai manfaat bagi pihak perusahaan 
dan bidang akademik. Beberapa manfaat penelitian ini yaitu 
sebagai bahan perencanaan dan pengembangan bagi pimpinan 
perusahaan dalam mengatasi masalah yang ada dalam 
perusahaan. Penelitian ini juga dapat dijadikan bahan 
pertimbangan bagi perusahaan dalam pengambilan 
keputusan.Hasil penelitian ini dapat dipakai sebagai acuan 





2.1 Pellet Biomass 
Pellet adalah segala bahan organik atau anorganik dalam 
bentuk padat yang diproduksi menggunakan panas dan tekanan 
sehingga berbentuk silindris untuk tujuan yang berbeda-beda, 
diantaranya sebagai bahan bakar, pakan ternak dan obat 
(Fishery, 2006). Pellet biomass merupakan bahan bakar 
alternatif dari bahan organik yang mengalami proses pemeletan. 
Pemeletan adalah proses untuk menekan/mengepres bahan 
menjadi padat dan berbentuk silinder dengan ukuran tertentu. 
Karakteristik pellet biomassa yaitu penanganan, penyalaan dan 
pembakaran yang mudah, bentuk dan sifat bahan bakar 
seragam, emisi gas beracun saat pembakaran sedikit, efisiensi 
transportasi tinggi dan kerapatan energi juga tinggi (Jamilatun, 
2008). Pada umumnya, pellet ini dimanfaatkan sebagaibahan 
bakar perusahaan-perusahaan yang menggunakan boiler dalam 
proses produksinya, seperti industri kertas, pupuk dan lain 
sebagainya. 
Proses produksi pellet biomass adalah sebagai berikut 
(Euis, 2010): 
a. Proses penggilingan 
Pada proses ini, limbah organik dihancurkan terlebih 
dahulu sebelum proses pengeringan supaya kadar 
airnya seragam. 
b. Proses pengeringan 
Secara umum, bahan organik perlu dikeringkan hingga 
kadar air mencapai 10-20% untuk mendapatkan kondisi 
optimum pada proses penggilingan dan pemeletan. 
Bahan organik dikeringkan menggunakan mesin 
pengering kilat. 
c. Proses Pengepresan (pemeletan) 
Proses ini terdiri atas pengumpan, penggulung dan 
lumping menggunakan mesin. Proses ini menghasilkan 
pellet yang padat dan berbentuk silinder dengan ukuran 




d. Proses pendinginan 
Proses pendinginan diperlukan karena pellet yang dibuat 
memiliki suhu yang tinggi. 
e. Proses penapisan 
Pellet yang berkualitas rendah akan dikeluarkan dan 
akan digunakan sebagai bahan bakar untuk memenuhi 
kebutuhan energi pabrik. 
 
2.2 Perencanaan Strategi 
Menurut Suandy (2008), perencanaan adalah keseluruhan 
proses pemikiran dan penentuan secara matang tentang hal-hal 
yang akan dikerjakan di masa yang akan datang dalam rangka 
mencapai tujuan yang telah ditentukan. Manajemen strategi 
adalah seni dan ilmu untuk pembuatan (formulating), penerapan 
(implementating), dan evaluasi (evaluation) keputusan-
keputusan strategi antara fungsi yang memungkinkan dengan 
cara melihat secara objektif kondisi-kondisi internal dan 
eksternal, sehingga perusahaan dapat mengantisipasi 
perubahan lingkungan. Jadi perencanaan strategis lebih fokus 
pada bagaimana manajemen puncak menentukan visi, misi, 
tujuan dan startegi perusahaan untuk menentukan tujuan 
perusahaan dalam jangka panjang. 
Perencanaan strategi menjadi suatu pendekatan yang 
praktis bagi perusahaan untuk mendapati situasi perubahan 
lingkungan industri. Organisasi perlu melakukan analisis 
terhadap lingkungan baik secara internal maupun eksternal 
untuk mengidentifikasi kelemahan dan kekuatan, serta 
mengoptimalkan peluang dan mengurangi ancaman yang ada 
(Hamdani, 2008). Perencanaan strategis dapat membantu 
perusahaan untuk menjelaskan arah masa depan, menetapkan 
prioritas dan mencapai efektifitas dalam perubahan lingkungan 
yang berlangsung dinamis. Perencanaan strategis merupakan 
kunci bagi perusahaan untuk meningkatkan dalam 
menyesuaikan aktivitas perusahaan dengan  lingkungan 




2.2.1 Strategi Pemasaran 
Menurut Zaharuddin (2006), strategi pemasaran adalah 
seleksi dan penetapan pasar sasaran, target pasar (market 
targeting), penentuan posisi pasar/bersaing (market positioning), 
dan pengembangan suatu marketing mix yang efektif untuk 
mecapai keberhasilan pemasaran. Konsep ini saling terkait satu 
sama lainnya. Menurut Syahyunan (2004), dalam konteks 
penyusunan strategi, pemasaran memiliki dua dimensi, yaitu 
dimensi saat ini dan dimensi yang akan datang. Dimensi saat ini 
berkaitan dengan hubungan yang telah ada antara perusahaan 
dan lingkungannya. Dimensi yang akan datang mencakup 
hubungan dimasa yang akan datang yang diharapkan terjalin 
dengan program tindakan yang diperlukan untuk mencapai 
tujuan tersebut.  
Bauran pemasaran (marketing mix) adalah instrumen  
yang digunakan untuk menjalankan strategi yang telah dipilih 
untuk mencapai tujuan pemasarannya (Rangkuti, 2009). Berikut 
dijelaskan komponen 4P dalam bauran pemasaran (Suharyadi 
dan Purwanto, 2007): 
a. Produk (product) 
Menurut Kotler dan Amstrong (2009) produk adalahapa 
saja yang ditawarkan kepasar untuk diperhatikan, 
diperoleh, digunakan, atau dikonsumsi yang dapat 
memenuhi keinginan atau kebutuhan. Produk termasuk 
objek fisik, jasa, orang, tempat, organisasi dan ide.  
b. Harga (price) 
Harga adalah nilai suatu barang dan jasa yang diukur 
dengan sejumlah uang. Harga suatu barang atau jasa 
merupakan penentuan bagi permintaan pasar dan dapat 
mempengaruhi posisi persaingan perusahaan (Tjiptono, 
2008). 
c. Promosi (promotion) 
Promosi adalah aktivitas pemasaran yang berusaha 
menyebarkan informasi, mempengaruhi atau membujuk 
dan mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan 
produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal 
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pada produk yang ditawarkan perusahaan yang 
bersangkutan (Freddy, 2009). 
d. Tempat (place) 
Menurut Kotler (2009), tempat adalah berbagai kegiatan 
yang dilakukan perusahaan agar produk dapat diperoleh 
dan tersedia bagi pelanggan sasaran. Beberapa hal 
yang harus diperhatikan dalam hal tempat antara lain 
adalah saluran pemasaran, cakupan pasar, 
pengelompokan pasar, lokasi, persediaan dan 
transportasi.  
 
2.3 Analisis Strenght, Weakness, Opportunity, and Threats 
(SWOT) 
Suatu analisis SWOT adalah pendekatan terorganisisr 
dalam menilai kekuatan dan kelemahan internal sebuah 
perusahaan serta peluang dan ancaman secara eksternalnya. 
Premis dasar SWOT adalah bahwa suatu uji realitas internal 
dan eksternal yang kritikan hendaknya dapat mengarahkan 
untuk memilih strategi yang tepat dalam mencapai tujuan 
organisasi (Boone, 2007). Matriks analisis SWOT merupakan 
suatu cara untuk mengidentifikasi berbagai faktor secara 
sistematis dalam rangka merumuskan strategi perusahaan. 
Analisis ini didasarkan pada logika dapat memaksimalkan 
kekuatan (strenght) dan peluang (opportunities) yang secara 
bersamaan dapat meminimalkan kelemahan (weaknesses) dan 
ancaman (treaths) (Marimin, 2004). 
Pada dasarnya analisis SWOT dapat dijadikan sebagai 
instrumen yang ampuh dalam melakukan pemilihan strategi. 
Keampuhan tersebut terletak pada kemampuan para pengambil 
keputusan perusahaan untuk memaksimalkan peranan faktor 
kekuatan dan pemanfaatan peluang dan sekaligus berperan 
sebagai alat untuk minimalisasi kelemahan yang terdapat dalam 
perusahaan dan menekan dampak ancaman yang timbul dari 
luar. Jika para pengambil keputusan atau penentu strategi 
perusahaan mampu melakukan kedua hal tersebut dengan 
tepat, maka upaya untuk memilih dan menentukan strategi yang 
efektif mambuahkan hasil yang diharapkan (Koentarto, 2011). 
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Alat yang dipakai untuk menyusun faktor-faktor strategis 
perusahaan disebut matriks SWOT. Matriks ini dapat 
menggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan ancaman 
eksternal yang dihadapi perusahaan dapat disesuaikan dengan 
kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya (Rangkuti, 2009). 
Matriks ini dapat menghasilkan empat set kemungkinan 
alternatif strategis yang dijelaskan pada Tabel 2.1. 
 
Tabel 2.1Matriks SWOT 
































Sumber: Rangkuti (2005) 
a. Strategi SO (Strength-Opportunity): strategi 
menggunakan kekuatan internal perusahaan untuk 
meraih peluang-peluang yang ada di luar perusahaan.  
b. Strategi WO (Weakness-Opportunity): strategi ini 
bertujuan untuk memperkecil kelemahan-kelemahan 
internal perusahaan dengan memanfaatkan peluang-
peluang perusahaan.  
c. Strategi ST (Strength-Threats): melalui strategi ini 
perusahaan berusaha untuk menghindari atau 
mengurangi dampak dari ancaman-ancaman eksternal.  
d. Strategi WT (Weakness-Threats): strategi ini merupakan 
taknik untuk bertahan dengan cara mengurangi 





2.3.1 Analisis Lingkungan Internal 
Menurut Kotler (2009) lingkungan internal adalah 
lingkungan yang terdiri dari variabel kekuatan dan kelemahan 
dalam kontrol manajemen perusahaan. Pengidentifikasian faktor 
internal dapat memberikan gambaran kondisi suatu perusahaan, 
yaitu faktor kekuatan dan kelemahan. Perusahaan menghindari 
ancaman yang berasal dari faktor eksternal melalui kekuatan 
yang dimilikinya dari faktor internal. Sedangkan kelemahannya 
dari fakrot internal dapat diminimalkan dengan melihat peluang 
dari faktor eksternalnya.  
Analisis lingkungan internal harus mengidentifikasi 
kelemahan dan kekuatan yang menjadi landasan bagi strategi 
perusahaan. Dalam analisis lingkungan internal perusahaan 
mencakup beberapa kajian antara lain (Umar, 2011): 
a. Pemasaran  
Pemasaran memerlukan riset pasar, pengembangan 
produk, analisis reaksi konsumen, penentuan 
keperluan distribusi dan pelayanan, dan memutuskan 
cara pengiklanan dan promosi. 
b. Keuangan  
Kondisi keuangan sering kali dianggap sebagai ukuran 
tunggal terbaik dalam melihat posisi bersaing dan daya 
tarik keseluruhan bagi investor. 
c. Produksi dan Operasi 
Produksi dan operasi meliputi biaya operasi total, 
kapasitas untuk memenuhi pasar, fasilitas yang efisien 
dan efektif, ketersediaan bahan baku yang mencukupi, 
lokasi perusahaan  yang strategis. 
d. Sumber Daya dan Karyawan 
Sumberdaya dan  karyawan dapat memberikan 
keunggulan bersaing bagi perusahaan, dapat meliputi 
citra perusahaan, struktur organisasi dan suasana yang 
efektif, sejarah perusahaan dalam mencapai tujuan, 
pengaruh terhadap pemerintah, kebijakan  hubungan  





e. Sistem Informasi Manajemen 
Tujuan sistem informasi manajemen adalah 
meningkatkan kinerja sebuah bisnis dengan cara 
meningkatkan keputusan manajerial. Menilai kekuatan 
dan kelemahan internal sebuah perusahaan dalam 
sistem informasi manajemen adalah dimensi penting 
dari suatu audit internal. 
 
2.3.2 Analisis Lingkungan Eksternal 
Menurut David (2012), Lingkungan eksternal meliputi 
variabel peluang dan ancaman di luar kontrol manajemen 
perusahaan. Audit eksternal terfokus pada upaya 
mengidentifikasi dan menilai trend, serta peristiwa diluar kendali 
pada suatu perusahaan. Tujuan audit eksternal membuat daftar 
terbatas mengenai berbagai peluang yang dapat 
menguntungkan perusahaan dan berbagai ancaman yang harus 
dihindari. 
Lingkungan mikro adalah lingkungan eksternal yang 
berpengaruh langsung terhadap kegiatan usaha (Fuad, 2006). 
Lingkungan mikro terdiri dari : 
a. Persaingan diantara perusahaan yang sudah ada 
Perusahaan lain yang menawarkan suatu produk atau 
kelas produk yang merupakan substitusi yang dekat satu 
sama lain. Persaingan tersebut terjadi karena terdapat 
satu atau lebih pesaing melihat peluang untuk 
memperbaiki posisi. 
b. Pemasok 
Pemasok adalah individu ataupun perusahaan bisnis 
yang menyediakan serta memproduksi barang dan jasa. 
Perusahaan yang baik adalah yang mampu mengambil 
keuntungan dari persaingan antar pemasok. 
c. Ancaman pendatang baru 
Perusahaan baru yang masuk ke dalam industri dapat 
membawa kapasitas baru dan merebut bagian pasar dari 
perusahaan yang lebih dulu ada. Hal ini membawa 
ancaman bagi perusahaan yang telah ada, untuk itu 
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perusahaan harus dapat mempertahankan dan bersaing 
merebut pangsa pasar. 
d. Substitution Product 
Substitution Product ini berupa produk pengganti yang 
memiliki harga lebih murah, biaya peralihan ke produk 
pengganti rendah dan kecondongan konsumen untuk 
mencoba produk pengganti. 
 Lingkungan makro menggambarkan situasi diluar 
perusahaan yang dapat mempengaruhi kinerja perusahaan. 
Kotler (2009) mengatakan bahwa dalam situasi global yang 
berubah cepat, perusahaan harus memantau: 
a. Lingkungan Ekonomi 
Lingkungan ekonomi terdiri trend GDP, tingkat inflasi, 
tingkat bunga, tingkat pengangguran, pasar mata uang, 
dispoble income, serta pengendalian harga dan upah 
(Assauri, 2013). 
b. Lingkungan Teknologi 
Lingkungan teknologi antara lain Patent Protection, New 
Product, Internet Availibility, Infrastruktur 
Telekomunikasi, pengembangan teknologi baru, transfer 
dari lab ke pasar, focus technology effort, total industry 
spending for R&D, dan productivity improvement trhough 
automation (Assauri, 2013). 
c. Lingkungan Politik dan Hukum 
Lingkungan politik dan hukum meliputi KPPU atau peran 
Antitrust, Peraturan Perpajakan, stabilitas pemerintahan, 
peraturan tentang outsourcing, Peraturan Perdagangan 
Luar Negeri, Peraturan Imigrasi dan ketentuan Global 
Warming (Assauri, 2013). 
d. Lingkungan Alam/Ekologi 
Lingkungan ekologi mengacu pada hubungan antara 
manusia dan makhluk hidup lainnya, udara, tanah dan 
air yang mendukung kehidupan mereka (Sunyoto, 2013). 
e. Lingkungan Sosial Budaya 
Lingkungan sosial budaya yang mempengaruhi 
perusahaan adalah perubahan gaya hidup, ekspetasi 
karir, Pension Plans, Health Care, tingkat kelahiran, 
distribusi umur dari populasi, tingkat pendidikan, tingkat 
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pertumbuhan penduduk dan perpindahan penduduk dari 
regional (Assauri, 2013). 
f. Lingkungan Demografi 
Lingkungan demografi meliputi distribusi penduduk, usia, 
seks, tahap daur hidup keluarga, suku, agama, 
kebangsaan, pendidikan dan pekerjaan (Sunyoto, 2013). 
 
2.4 Analitycal Hierarchy Process (AHP) 
AHP merupakan salah satu metode untuk membantu 
menyusun suatu prioritas dari berbagai pilihan dengan 
menggunakan beberapa kriteria (multi criteria). Karena sifatnya 
yang multi kriteria, AHP cukup banyak digunakan dalam 
menyusun prioritas. Disamping sifat multi kriteria, AHP juga 
didasarkan pada suatu proses yang terstruktur dan logis (Susila 
dan Ernawati, 2007). Metode AHP ini membantu memecahkan 
persoalan yang kompleks dengan menstruktur suatu hirarki 
kriteria, pihak yang berkepentingan dengan menarik berbagai 
pertimbangan guna mengembangkan bobot atau prioritas. 
Metode ini juga menggabungkan kekuatan dari perasaan dan 
logika yang bersangkutan pada berbagai persoalan, lalu 
mensintesis berbagai pertimbangan yang beragam menjadi 
hasil yang cocok dengan perkiraan kita secara intuitif 
sebagaimana yang dipresentasikan pada pertimbangan yang 
telah dibuat. Selain itu AHP juga memiliki perhatian khusus 
tentang penyimpangan dari konsistensi, pengukuran dan 
ketergantungan di dalam dan di luar kelompok elemen 
strukturnya (Sinaga, 2009).  
Pengukuran dengan menggunakan AHP dibandingkan 
dengan yang lainnya adalah metode ini lebih mempunyai 
struktur, sebagai konsekuensi dari kriteria yang dipilih, sampai 
kepada sub-sub kriteria yang paling mendetail (Sudarsono, 
2004). Prinsip kerja AHP adalah penyerdahaaan suatu 
persoalan kompleks yang tidak terstruktur, strategik dan dinamik 
menjadi bagian-bagiannya serta menata dalam suatu hirarki. 
Kemudian tingkat kepentingan setiap variabel diberi nilai 
numerik secara subjektif tentang arti penting variabel tersebut 
secara relatif dibandingkan dengan variabel lain. Dari berbagai 
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pertimbangan tersebut kemudian dilakukan sintesa untuk 
menetapkan variabel yang memiliki prioritas tinggi dan berperan 
untuk mempengaruhi hasil pada sistem tersebut (Marimin, 
2004). 
Dasar pemikiran AHP adalah proses membentuk skor 
secara numerik untuk menyusun rangking setiap alternatif 
keputusan berbasis pada bagaimana sebaiknya alternatif itu 
dicocokkan dengan kriteria pembuat keputusan (Spriyono, 
2007). Pada dasarnya langkah-langkah pada AHP yaitu 
menentukan tujuan AHP secara keseluruhan, mendefinisikan 
persoalan dan merincikan pemecahan yang diinginkan, 
menentukan orang yang memberikan kontribusi dalam 
pengambilan keputusan, menentukan kriteria-kriteria yang perlu 
dipertimbangkan untuk mencapai tujuan AHP dan menentukan 
alternatif yang digunakan untuk mencapai tujuan (Handoyo, 
2007).  
 
2.5 Penelitian Terdahulu 
Sebuah penelitian oleh Yuksel dan Dagdeviren (2007) 
dengan judul “Using the analytic network process (ANP) in a 
SWOT analysis – A Case Study For A Textile Firm”. Tujuan dari 
penelitian ini adalah mengetahui alternatif strategi yang memiliki 
prioritas tertinggi untuk dipilih sebagai strategi pemasaran 
produk busana siap pakai dan kain rajut pada perusahaan tekstil 
di Istanbul, Turki. Pada penelitian ini, analisis SWOT saja tidak 
mampu secara kuantitatif menentukan bobot dan efek dari 
faktor-faktor strategis pada alternatif. Sehingga, pada studi 
kasus ini teknik ANP digunakan, yang memungkinkan 
pengukuran ketergantungan antar faktor. Metode AHP juga 
digunakan dengan analisis SWOT untuk membandingkan efek 
dari ketergantungan antara faktor-faktor SWOT pada 
memprioritaskan strategi alternatif dan pada SWOT sub-faktor 
bobot. Hasil dari penelitian ini yaitu, Pada  model ANP terbentuk 
empat tingkatan yang terdiri dari tujuan (memilih strategi 
terbaik), Faktor SWOT, SWOT sub-faktor dan empat alternatif 
strategi. Bobot dari faktor analisis SWOT berbeda sesuai 
dengan metode yang digunakan dalam analisis (AHP atau 
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ANP). ketergantungan atau independensi faktor SWOT 
mempengaruhi faktor bobot dari analisis SWOT. Dalam studi ini, 
diamati bahwa ketergantungan antara faktor-faktor SWOT 
mempengaruhi kedua pemilihan strategi dan urutan prioritas 
strategi. Strategi SO (bekerja dengan pemasok yang kuat) 
dipilih menjadi alternatif terbaik,dengan nilai bobot keseluruhan 
sebesar 0,366. 
Pretty (2008) dalam penelitian yang berjudul “Analisis 
Strategi Pengembangan Usaha Restoran Rice Bowl” melakukan 
analisis faktor eksternal dan internal serta mengkaji alternatif 
strategi yang paling sesuai untuk pengembangan usaha 
Restoran Rice Bowl Botani Square. Dalam perumusan strategi 
penelitian ini menggunakan metode analisis SWOT dan matriks 
QSPM. Hasil penelitian menggunakan metode analisis SWOT 
dan QSPM adalah 8 strategi yang diurutkan prioritasnya 
yaitu:menjaga kualitas produk makanan dan layanan konsumen, 
melakukan evaluasi dan kajian kemampuan restoran dalam 
menghadapi persaingan, mengoptimalkan kegiatan 
promosi(iklan, media dan website), mensponsori event dan 
exhibition di Botani Square, menyediakan layanan pesan antar 
dan paket menu khusus, membuka outlet  baru di pusat 
perbelanjaan lain di kota Bogor, mempertahankan strategi 
penetapan harga dan menjaga hubungan baik dengan pemasok 
untuk menjaga kualitas bahan baku.  
Crhesy (2012) dalam penelitian yang berjudul “Strategi 
Pengembangan Pemasaran Makanan Khas Bengkulu pada 
Sentra Oleh-Oleh Anggut Kota Bengkulu: Aplikasi AHP dan 
SWOT”bertujuan menemukenali lingkungan internal (kekuatan 
dan kelemahan) serta lingkungan eksternal (peluang dan 
ancaman), mengetahui faktor bauran pemasaran yang paling 
diprioritaskan sebagai strategi pengembangan pemasaran 
makanan khas, dan menyusun strategi pengembangan 
pemasaran makanan khas yang tepat dan sesuai dengan faktor 
internal dan eksternal di Sentra Oleh-oleh Cita Rasa. Penelitian 
ini terdiri dari dua kategori, yaitu metode AHP dan analisis 
SWOT. Responden untuk metode AHP terdiri dari delapan 
orang pakar dan responden untuk analisis SWOT adalah 45 
orang. Kekuatan internal Cita Rasa meliputi: banyak dikenal dan 
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diingat oleh masyarakat,jumlah dan jenis produk yang banyak 
dan layout yang tertata dan fasilitas lengkap. Kelemahan 
internal Cita Rasa meliputi: tidak ada label harga dan daftar 
harga, lokasi parkir belum memadai dan penggunaan bahasa 
Indonesia yang kurang oleh karyawan. 
 
